
ในการจัดซอืจัดจา้ง เป็นเรอืงปกตทิจีะตอ้งมกีารขอปรับราคากนับา้ง เชน่ซพัพลายเออร์
ขอปรับขนึราคา หรอืฝ่ายนักจัดซอืขอใหล้ดราคาลง 

กรณีทซีพัพลายเออรจ์ะขอปรับขนึราคานัน ซพัพลายเออรอ์าจจะมขีอ้อา้งเกยีวกบัคา่เงนิ
บาทหรอือัตราแลกเปลยีน นํามันขนึราคา รัฐบาลประกาศปรับค่าแรงขันตํา ของขาดตลาด พษิ
จากสงครามทําใหค้่าขนส่งแพง หรือเรืองอืนอกีรอ้ยแปดพันเกา้ทีจะยกขนึมาอา้งเพือใหส้ม
เหตผุลในการขอปรับราคาหรอืเพอืขอความเห็นใจ 

นกัจดัซอืจะยอมใหเ้ขาปรบัราคาตามทขีอมา หรอืควรจะทาํอยา่งไรด ี

ส่วนใหญ่แลว้นักจัดซอืมักจะโวยวายเอาไวก้่อนและยนืยันเสยีงแข็งว่าไม่ยอมใหป้รับ
ราคาเป็นอันขาด แตนั่กจัดซอืจะทําแบบนันไดก้็ตอ้งแน่ใจในอํานาจตอ่รองของตนเอง และตอ้ง
เขา้ใจสภาพตลาดดว้ยวา่ supply-demand ในชว่งนันเป็นอยา่งไร 

ในสถานการณ์แบบน ีวธิหีนงึทนัีกจัดซอืนยิมใชค้อืปลอ่ยใหเ้ขายกเหตผุลมาอธบิาย โดย
ทนัีกจัดซอืจะตอ้งตังใจฟัง มใิชฟั่งแบบเขา้หูซา้ยออกหูขวา และควรฟังแบบเห็นอกเห็นใจ อกี
ทังจะตอ้งรูจั้กตังคําถามใหเ้ป็น เพอืใหเ้ขาอธบิายเพมิเตมิในสงิทเีราเคลอืบแคลงสงสยั 

การฟังแบบเห็นอกเห็นใจมไิดห้มายความวา่เราจะปลอ่ยใหเ้ขาขนึราคาตามทขีอมา แต่
เป็นการแสดงใหเ้ขาเห็นว่าเรากําลังรับฟังปัญหาของเขา ซงึปกตแิลว้ก็จะเป็นการปลดปล่อย
แรงดันลงในระดับหนงึและทําใหเ้ขาพรอ้มทจีะพดูคยุหาทางออกรว่มกนักบัเราตอ่ไป 

หากคยุไปคยุมาแลว้ดทูทีา่วา่ยังไงเขาก็ยนืยันจะตอ้งปรับราคา มฉิะนันเขาก็อยูไ่มไ่ด ้ถา้
เป็นแบบนันนักจัดซอืก็ควรขอใหซ้ัพพลายเออรทํ์าจดหมายเป็นทางการมาใหเ้ราว่าจะขอปรับ
ราคาขนึไปเท่าไร และใหอ้ธบิายเหตุผลโดยละเอยีดดว้ยว่าทําไมจงึตอ้งขอปรับขนึราคา นัก
จัดซอือาจจะบอกกับซพัพลายเออรว์า่จะตอ้งนําจดหมายขอปรับขนึราคาไปนําเสนอผูบ้รหิารให ้
รับทราบและอนุมัต ิ

เมอืไดจ้ดหมายมาแลว้ นักจัดซอืและทมีงานก็สามารถนําไปวเิคราะหค์วามสมเหตสุมผล
ของการขอปรับขนึราคาไดส้ะดวกขนึกวา่การคยุกนัแบบปากเปลา่ 

แต่อย่าลมืนะครับว่า ซัพพลายเออร์เขาจะร่วมมอืทําจดหมายใหต้ามทนัีกจัดซอืขอไป
หรือไม่นัน ขึนอยู่กับอํานาจต่อรอง (Bargaining power) และขึนอยู่กับสภาพตลาด 
(Supply market) ในชว่งเวลานัน  



ทอีธบิายมาทังหมดนันคอืการรับมอืเมอืซพัพลายเออรข์อปรับขนึราคา  

ทนีีในกรณีทเีขาไมไ่ดข้อปรับขนึราคา แตนั่กจัดซอือยากใหซ้พัพลายเออรป์รับลดราคา
ลงจากทขีายอยูใ่นปัจจุบัน ถา้นักจัดซอืจะใชว้ธิตีอ่รองราคาแบบ Win-Win Negotiation ก็ตอ้ง
ทําการบา้นกนัเยอะหน่อยวา่จะมอีะไรไปแลกหมัดกบัซพัพลายเออร ์คําวา่แลกหมัดคอืนักจัดซอื
ตอ้งเสนอบางอยา่งใหเ้ขาเป็นการแลกเปลยีนกบัสว่นลดทตีนเองอยากจะได ้เป็นตน้วา่ จะซอืใน
จํานวนทมีากขนึกวา่เดมิ จะทําสัญญาซอืระยะยาวต่อเนือง จะซอือย่างอนืควบไปดว้ย จะไปรับ
ของเอง ฯลฯ ซงึถา้มอีะไรไปแลกหมัดกันแบบทเีรยีกกันว่า Give and Take แบบนี การเจรจา
ตอ่รองก็มักจะงา่ยขนึ และการเจรจาก็จะจบลงแบบ Win-Win Negotiation 

กรณีทีนักจัดซือไม่มีอะไรจะไปต่อรองหรือแลกหมัด อีกวิธีหนึงทีมักใชก้ันก็คือทํา
จดหมายสง่ไปหาซพัพลายเออรบ์อกวา่ขอใหล้ดราคาใหเ้ราหน่อย ขอกนัดอื ๆ แบบนีแหละ แต่
จะสําเร็จหรอืไมก่็ขนึอยูก่บัอํานาจจอ่รองและสภาพตลาดในชว่งนัน 

ตอ่ไปนคีอืตวัอยา่งจดหมายขอลดราคา ถา้นกัจดัซอืชอบใจ
ก็เชญิเอาไปปรบัใชด้ตูามสะดวกนะครบั 
เรยีนคณุ... (ซพัพลายเออร)์ 

เราดใีจและซาบซงึใจทตีลอดระยะเวลาทผี่านมานัน บรษัิทของเราทังสองไดทํ้าธุรกจิร่วมกัน
อย่างราบรืน เราขอบคุณและชนืชมทีท่านไดรั้กษาคุณภาพและบรกิารใหอ้ยู่ในระดับทีดียงิ
ตลอดเวลาทเีราตดิตอ่ทําธรุกจิกนั 

จากการทเีราไดป้ระเมนิคา่ใชจ้า่ยในการดําเนนิการทกุดา้นและมองหาลูท่างทจีะประหยัดตน้ทนุ
ในทกุจดุเทา่ทจีะทําไดนั้น บัดนีเราใครข่อความรว่มมอืใหท้า่นกรณุาทบทวนราคาของ(ชอืสนิคา้
หรอืบรกิาร)ซงึทา่นขายใหเ้ราในปัจจบัุน 

เราเขา้ใจดถีงึความยุง่ยากและความทา้ทายของสภาพตลาดททีา่นตอ้งเผชญิอยูใ่นปัจจุบัน แต่
เราก็มันใจว่าการทที่านจะพจิารณาลดราคาลงจากเดมิบา้งน่าจะเกดิประโยชน์ในระยะยาวต่อ
สมัพันธภาพระหวา่งเราทังสอง 

แมว้า่ทผีา่นมาจะมซีพัพลายเออรร์ายอนืไดเ้สนอตัวเขา้มาขอทําธรุกจิกับเราดว้ยโดยเสนอราคา
และเงอืนไขทน่ีาสนใจมาก แต่เราไดพ้จิารณาเปรียบเทยีบอย่างรอบคอบและยังมคีวามมันใจ
เต็มเปียมในคณุภาพของสนิคา้และบรกิารของทา่นและสมัพันธภาพทดีตีอ่กันตลอดมา เราจงึยัง
ปรารถนาทีจะสบืสานธุรกจิกับท่านต่อไป ซงึหากท่านจะกรุณาทบทวนเพือลดราคาของ(ชอื
สนิคา้หรอืบรกิาร)ลงบา้ง ก็น่าจะทําใหส้มัพันธภาพทางธรุกจิของเราทังสองมคีวามเขม้แข็งและ
มันคงเหนอืกวา่คูแ่ขง่รายอนื 

เรามคีวามยนิดอียา่งยงิหากท่านประสงคจ์ะนัดหมายเพอืหารอืกันเพมิเตมิ เพอืนํามาซงึเงอืนไข
หรือขอ้เสนอทดียีงิขนึ และหวังเป็นอย่างยงิว่าท่านคงนําเรอืงการลดราคาททีางเราขอมานีไป
พจิารณาอยา่งจรงิจังและจรงิใจ 

ขอขอบคณุลว่งหนา้ในความรว่มมอืของทา่น และหวังวา่ธรุกจิระหวา่งเราทังสองจะดําเนนิตอ่ไป
อยา่งราบรนื และเราทังสองฝ่ายจะประสบผลสําเร็จเจรญิรุง่เรอืงดว้ยกนัอยา่งยังยนื 

ขอแสดงความนับถอื 

ชอืและตําแหน่งของนักจัดซอื 

 



กรณีทซีพัพลายเออรเ์ป็นบรษิทัตา่งชาต ินกัจดัซอืก็ตอ้งทํา
จดหมายเป็นภาษาองักฤษ และตอ่ไปนคีอืตวัอยา่งจดหมายทนีกั
จดัซอืสามารถนําเอาไปปรบัใชไ้ดต้ามสะดวกนะครบั 
Dear [Supplier's Name], 

I hope this letter finds you well. It has been a pleasure working with you and your 
esteemed company in the past. We greatly appreciate the quality of the products 
and services you have consistently provided us. 

As we continue to evaluate our operational expenses, we find it necessary to seek 
cost-saving opportunities wherever possible. With this in mind, we kindly request 
your assistance in revisiting the pricing structure for the [Product Name] that we 
currently procure from your company. 

While we understand the market conditions and the challenges faced by suppliers, 
we believe that a slight adjustment in the pricing could significantly benefit both 
parties involved. As a long-term partner, we value the relationship we have built 
with your company and are committed to fostering mutually beneficial 
arrangements. 

We have thoroughly analyzed our budgetary constraints and compared prices from 
alternative suppliers. We remain confident in the superior quality and reliability of 
your products. However, we believe that a modest reduction in the price of the 
[Product Name] would greatly contribute to our continued partnership and allow us 
to maintain competitiveness in our respective markets. 

We are open to discussing this matter further at your earliest convenience. Please let 
us know if you require any additional information or if there are any terms you 
would like to propose for consideration. 

Thank you for your attention to this matter. We look forward to your favorable 
response and to continuing our successful collaboration in the future. 

Warm regards, 

[Your Name] 

[Your Position] 

[Your Company Name] 


